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Exzellenz macht Freude.



Die Veranderungen in
der Finanzwirtschaft
stehen am Beginn &
einer historischen
Neuausrichtung.
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Dr. Reinhard Lindner, MBA Gestalten Sie diese neuen Entwicklungen
Senator h.c. .

ehatorne von Anfang an konsequent mit, wo es am
Unternehmensberater . .
und Managementtrainer wirksamsten ist:

- mit den Menschen in lhrer Bank,

- mit lhrer Unternehmenskultur und

- an allen Stellhebeln einer werteorientierten
Strategie in Vertrieb und Organisation.

Schreiben Sie gemeinsam mit unserem Team

ein neues Kapitel lhrer Bankengeschichte: mit
neuer Freude am Tun, emotionalem Engagement
und einer messbaren Steigerung der Ergebnisse.

Dr. Reinhard Lindner, MBA & Team
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Das personaldiagnostische Verfahren profilingvalues® bildet die
Fahigkeiten der Mitarbeiter/-innen ab und auch deren Entwicklungs-
potenziale: wertschatzend und valide; ein seriéses Feedback, mit
dem man sich identifizieren kann.

Great Sales Force® (GSF) macht klar, wie viel Vertriebspotenzial
bisher ungenutzt ist und was die erfolgshemmenden Faktoren und die
aktuellen Erfolgstreiber sind: Fokussierung auf eine neue Exzellenz.

Die Trainingsmodule geben konkrete Antworten auf jene Vertriebs-
fragen, an denen auch erfahrene und top ausgebildete Berater/-innen
in der neuen Realitat an ihre Grenzen stof3en: neue Kompetenzen mit
Wissen, Kénnen, Werten und Tugenden.

Kreative Methoden schaffen Freude beim Trainieren und bringen
das Gelernte in die unbewusste Kompetenz: Wissen wird zum
,automatischen” Kénnen und kann auch unter Druck authentisch
abgerufen werden.

AbschlieRende Projektarbeiten und die damit verbundene Zertifizierung
bringen die Berater/-innen in die Eigenverantwortung und sichern den
Return on Investment. Loyalitdt macht sich bezahlt.

Video-Tutorials gewahrleisten die Nachhaltigkeit des Gelernten und
machen das Wissen jederzeit und auf eine zeitgemale Weise zuganglich.

L.I.K.E.® Banking hat einen starken Teambuilding-Charakter.
Gemeinsames Training, gruppenbezogene Projektarbeiten und
die daraus resultierenden messbaren Erfolge formen Ihr Team
zu einem Dreamteam.



Klarheit ist der beste Ratgeber:
Wie viel Potenzial steckt in den
itarbeiter/-innen und in der

B

fertriebsorganisation? Welche

§'die erfolgshemmenden und

Den Mitarbeiter/-innen Aufmerksamkeit
schenken und sie in ihrer ganzen Persdnlich-
keit wahrnehmen — das ist Ausdruck echter

Wertschatzung.

Mit dem personaldiagnostischen Verfahren
profilingvalues® gelingt ein idealer Start fur

einen neuen Anfang.

Great Sales Force® zeigt das Potenzial fir die
Produktivitatssteigerung auf.

ES WIRD ERKENNBAR

- Welche Fahigkeiten bereits
vorhanden sind und welche
Entwicklungspotenziale in den
Mitarbeiter/-innen stecken.
Ein 20-Minuten-Online-
Verfahren.

- In welchen moglichen Kom-
fortzonen es sich lhre Mit-
arbeiter/-innen gemutlich
gemacht haben.

- Wie die Mitarbeiter/-innen
sich selbst und ihr Berufsbild
sehen und wie sehr sie sich
damit identifizieren.

- Wie stark die momentane
Aufmerksamkeit auf den
Fahigkeiten liegt, also auf dem

alles entscheidenden ,Wollen®.

Welche Rahmenbedingungen
herrschen in der Organisation,
um die Mitarbeiter/-innen
optimal in die neue Realitat im
Bankwesen zu begleiten.

Mit Great Sales Force® erhalten
Sie eine DNA lhres Vertriebes
und Sicherheit fur die daraus
abzuleitenden MaBnahmen.

Great Sales Force® ist der un-
verzichtbare Sicherheits-Check,
der eine volle Entfaltung und
Wirksamkeit von L.I.LK.E® ermog-
licht und garantiert. Esist ein
klarer Befund, der Fakten von
Vermutungen und echte Barrie-
ren von Ausreden trennt.

Er zeigt, welche Rahmenbedin-
gungen vorherrschen, welche
Einstellungen zu registrieren sind
und in welche Richtungen sich
alles entwickeln muss.

DAS ERGEBNIS

In einem vertraulichen Feed-
backgesprach erhalten die
Mitarbeiter/-innen auf wert-
schatzende Weise Klarheit
Uber ihre Talente und ihre
Entwicklungsfelder. Sie geben
ein verbindliches Versprechen
ab, an ihrer Weiterentwicklung
zu arbeiten. Eine gemeinsame
Basis und das notige Vertrauen
zwischen Mitarbeiter/-innen und
Trainer/-in sind geschaffen!

Great Sales Force® errechnet

— basierend auf den Angaben
der Mitarbeiter/-innen — wie viel
Prozent des Umsatzpotenzials
derzeit nicht genutzt werden.

Die Fuhrungskrafte kdnnen die
erfolgshemmenden Faktoren
aus dem Weg raumen und die
Mitarbeiter/-innen starker in die
Verantwortung bringen, um die
Umsatzpotenziale zu heben.



Der Weg in die neue Realitat:
Praxistransfer ist der Motor
einer standigen Entwicklung.
Das neue Konnen beweist
Kraft.

\

Vertraute Regeln reflektieren, persénliche
Strategien entwickeln und probieren, was
geht: Das Aktiv-Werden schafft neue Bilder
im Kopf und neue Méglichkeiten im Markt.

ES WIRD ERKENNBAR

Nur wenn die Berater/-innen
wissen, wo und wie sie konkret
argumentieren kdnnen, werden
sie das auch tun.

Die Schritte von den Werten zu
neuen Tugenden in der Praxis
bringen spontane Erfolgser-
lebnisse und unterstttzen die
Bereitschaft, Verantwortung zu
Ubernehmen.

Selbst bestens ausgebildete
Berater/-innen sind fur kon-
krete Antworten auf folgende
Fragen dankbar:

- Wie kannich das Geschéfts-
modell der Bank glaubhaft
argumentieren, sodass die
Kunden darin einen echten
Mehrwert erkennen und auch
bereit sind, daftr zu bezahlen?

- Wie gelingt es Berater/-innen
ihre Zeit proaktiv und wert-
schoépfend am Kunden zu
verbringen, trotz verscharfter
Regularien und Administrations-
flut?

- Was sind wirkungsvolle
Strategien, um auch grof3e
Differenzen bei Preisen und
Konditionen zu Gberbricken?

- Was sind die Geheimnisse fur
eine stabile und wertschat-
zende Kundenbindung, um
auch neuen Mitbewerbern
(z.B. Autoh3user, Mébelh&user,
Amazon, Autofahrerclubs
und kunftig auch Google,
Facebook & Co) erfolgreich
entgegenzuwirken?

- Was kénnen Berater/-innen
dazu beitragen, das
unternehmerische Risiko der
Bank zu reduzieren, ohne dabei
die Beziehungsebene zu
gefahrden (Ablehnen von
Krediten, Nachfordern von
Sicherheiten etc.)

- Wie lautet eine effiziente
Strategie in der Neukunden-
gewinnung?

DAS ERGEBNIS

Das L.I.LK.E.® Trainingsprogramm
liefert exakt die Antworten auf
diese erfolgsentscheidenden
Fragen in einer unvergleichlichen
Qualitat.

Dies er¢ffnet vollig neue Pers-
pektiven im Verkauf.

»Was hinter uns liegt und was

vor uns liegt, sind Winzigkeiten
im Vergleich zu dem, was in uns
liegt.“ — Oliver Wendell Holmes



Nur wer in der Lage ist, sein persdnliches
Erfolgsprogramm auch unter Druck
abzurufen, beherrscht es wirklich. Das
Zauberwort heif3t: Ubung.

Ein tagtaglicher Praxistest, der immer
mehr Freude macht, je 6fter man ihn
besteht.

ES WIRD ERKENNBAR

Die neue Realitat verlangt andere
Verhaltensmuster: Wir mtissen
Routinen entlernen, Einstellungen
Uberprifen und neue Denk- und
Arbeitsprozesse vertiefen.

Berater/-innen lernen auf eine
attraktive und zeitgeméafe Weise
zu trainieren und werden dabei
von digitalen Medien unterstatzt.

Sich kontinuierlich weiterzuent-
wickeln wird zur Selbstver-
standlichkeit. Das Training wird
zu einem fixen Bestandteil des
Berufsalltags.

Die Teilnehmer Ubersetzen das
Gelernte in ihre eigene Sprache
und bleiben so authentisch.

DAS ERGEBNIS

Die Berater/-innen fiihlen sich
selbst in herausfordernden
Situationen (selbst-)sicher und
sind in der Lage, Kundengespréache
in einer aulergewsdhnlich hohen
Qualitat zu fuhren.

Sie sind fit, um nicht nurin der
neuen Realitdt der Bankenwelt
zu bestehen, sondern um auch
auBerordentlich ,performen”
zu kénnen.

Von der Theorie in die Praxis:
neue Kompetenzen entdecken,
stimulieren, koordi
konsequent pral




Erst die Verknupfung von Wissen,
Kénnen und Motivation fuhrt

zu jenem Know-how, das in der
neuen Realitdt messbare und
wirtschaftliche Erfolge liefert.

Im Rahmen des L.I.K.E.® Prozesses
fuhren die Berater/-innen selbst-
gewahlte Projekte im Team durch,
die mit der Unternehmensstrate-
gie der Bank abgestimmt sind und
auf die Zielerreichung einzahlen.

Die Projekte erfordern umfassen-
des Denken und den Einsatz der
erlernten vier Kompetenzen und
deren Verknipfung:

- Produktkompetenz
Marktkompetenz
Verhandlungskompetenz
Planungskompetenz

Rentabilitat wird von einer rech-
nerischen Grof3e zu einer konkret
fassbaren Aufgabe, die stimuliert
und motiviert. So bekommen

Sie nicht nur konkrete Ergeb-
nisse, sondern auch handfeste
Grundlagen fur qualifizierte und
faktenbasierte Mitarbeiter- und
Fuhrungsgesprache. Sie und Ihr
Team haben den Zugang in die
neue Realitat gefunden. Ein guter
Grund, diese Zukunftsfitness
auch anerkennend zu zertifizieren.



Uber 70 Video-Tutorials als
digitales Nachschlagewerk;
Inspiration und geistiges
Betriebssystem fiir die
zertifizierten Berater/-innen.

In der neuen Realitat sind analog und digital
untrennbar miteinander verbunden. L.I.K.E.® ist
ein crossmediales Programm, in dem sich die
Vorteile beider Welten fir das Entwickeln und
Aktualisieren neuer Qualitaten und Kompetenzen
gegenseitig und wechselseitig unterstitzen.

DAS ERGEBNIS

Sie kdnnen sich in lhren Fuhrungsgesprachen immer auf eine gemeinsam
erlebte und damit auch ,verbindlich® gewordene Basis beziehen und

die etwa vier- bis finfminutigen Videos zum Gegenstand von Meetings,
Besprechungen und Ideenkonferenzen machen.

So werden die Inhalte nicht nur aktuell gehalten, sondern immer wieder neu
in Erinnerung gebracht: als Guideline fur Sie und als motivierende Reminder
fur Ihre Berater/-innen.



Produktive Teamarbeit ist keine Selbstverstandlichkeit:
Wir alle mlssen lernen, wie man in der neuen Realitat
eigene Starken mit anderen verbindet und zu einem
groBBeren Ganzen zusammenfihrt. Erst dann wird ein
wachsender Erfolg fur alle daraus.

Aber Kooperation funktioniert nur zwischen selbst-
bewussten Menschen, die ihre Qualitdten kennen
und bejahen und den Schulterschluss mit anderen
als Verstarkung erleben und nicht als Eingestandnis
von Schwachen.

Deshalb ist auch das Formen von Teams integrierter
Bestandteil von L.I.LK.E.® und steht als Hohepunkt am
Ende des Prozesses.

DAS ERGEBNIS

Wenn Menschen etwas gemeinsam erleben, haben sie fr ihre Zukunft
etwas gemeinsam: So kann L.I.K.E.® auch als Teamtraining verstanden

werden; denn es ist mehr als nur ein Appell an eine gute Zusammenarbeit:

L.I.K.E®ist eine logische und konsequente Fortsetzung des Gelernten mit
den Mitteln der Kooperation ,by doing”.

So kdnnen Sie mit erstaunlichen Synergien rechnen, mit neuen Ideen und
einer Teamqualitat, die auf persdnlichen Einsichten, Starkeprofilen und
erlebter Wertschatzung beruht und sich buchstablich ,von selbst” immer
weiter verstarkt.

Keiner ist so klug wie alle.
Denker, Fihler und Macher
tragen ihre Kompetenzen
zum Gelingen eines grél3eren
Ganzen bei: Lernprozess,
Motivationsprogramm und
neues Kénnen in einem.




.Mit dem Top Selling Professional (TSP) wird eine
neue Qualitat im Bankenvertrieb eingelautet! Das auf
systemischem Wissen aufgebaute Personalentwick-
lungsprogramm stellt einen Paradigmenwechsel im
Verkaufs-und Beziehungsdenken zum Kunden dar.

Ein entscheidender Punkt dabei ist die wissenschaft-

liche Personaldiagnostik im Vorfeld zu diesem Training.

Somit ist gewahrleistet, dass die richtigen Personen
weiterentwickelt werden. Dieses Zertifizierungs-
programm wird individuell angepasst und durch die
Trainer/-in professionell abgewickelt.

Der Entwicklungssprung der Teilnehmer ist rasch
spUrbar und lasst sich in erzielten, verbesserten
Ergebnissen auch nachvollziehen.

Wir sind stolz, als erste Tiroler Raiffeisenbank TSP
erfolgreich im Haus eingeftihrt zu haben. Die Beglei-
tung ist individuell, hochprofessionell und eine aus-
gezeichnete Investition in die Zukunftsfahigkeit des
Verkaufes!”

»Nach intensiven Recherchen und einer Vielzahl von
Vergleichen bin ich davon Uberzeugt, dass esim
deutschen Sprachraum kein weiteres Qualifizierungs-
programm gibt, welches die entscheidenden Fragen
eines/r Bankberaters/-in der Zukunft mit solcher
Klarheit und Effektivitat beantwortet.

Die einzelnen Bausteine des, von Reinhard Lindner
entwickelten, TSP-Programmes haben selbst die lang
gedienten und durchaus kritischen Berater/-innen
unserer Bank tiberzeugt und nachhaltig begeistert.”

~Wie habe ich das Qualifizierungsprogramm erlebt:
TSP ist eine unvergleichbare Seminarserie und es

hat mir Spal? gemacht. TSP hat mein Berufsbild neu
definiert, mit dem ich mich wieder identifizieren kann.
Die Seminartage waren intensiv, aktiv gestaltet und
motivierend, das Vermittelte auch umzusetzen.

Mein personlicher Nutzen:

Beratungen haben eine neue Qualitat. Die Sicherheit
beim Kundengespréach, auch mit anspruchsvollen
Kunden, wird in jeder Phase splrbar.

Nutzen fur die Bank:

Gesprache mit Qualitat fordern eine gute Kundenbe-

ziehung, die Kundenbindung und die Zufriedenheit der
Kunden und sichern somit den langfristigen Erfolg ab.”
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